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ной утилизацией и рациональным использованием отходов. Однако в Республике Бела-
русь на переработку отправляется лишь 0,3 % собранного картофеля. Этот показа-
тель самый низкий по сравнению с другими странами. 
Что касается экспорта картофеля, то в 2010 г. он значительно возрос по сравне-
нию с 2006 г. Темп роста составил 2485 % (246 тыс. т в 2010 г. против 9,9 тыс. т  
в 2006 г.). Причем основным направлением экспорта является ориентация на Рос-
сийскую Федерацию, где уровень самообеспеченности картофелем остается низким. 
Более 80 % экспортных поставок картофеля в 2010 г. приходилось на российские ре-
гионы. Отгрузки осуществлялись в Москву и Санкт-Петербург, Орловскую, Воронеж-
скую, Рязанскую и Ульяновскую области. В дальнейшем перед отраслью стоит задача 
расширения торговых связей со странами дальнего зарубежья. В целом экспортный 
потенциал республики по картофелю к концу 2015 г. оценивается в 1 млн т. 
За период 2006–2010 гг. наблюдается увеличение рентабельности производства 
картофеля, реализованного сельскохозяйственными организациями (47,5 % в 2010 г. 
против 2,5 % в 2006 г.). В 2010 г. значение данного показателя возросло по сравне-
нию с 2006 г. и темп роста составил 1900 %. Данная ситуация может трактоваться 
как положительная, однако нельзя забывать, что потенциал картофелеводческой от-
расли в Республике Беларусь значительно выше, чем достигнутый на данный момент 
уровень рентабельности производства картофеля. Его рентабельность в нашей стра-
не может достигать 100 % и выше. 
В результате проведенного анализа отрасли картофелеводства в республике 
было установлено, что уровень сложившегося производства картофеля при всей его 
недостаточности гарантирует производственную безопасность. Однако отрасль ха-
рактеризуется низкими технологическими параметрами и недостаточной товарно-
стью, что не позволяет реализовать в полной мере экспортный потенциал. Требуется 
интенсификация отрасли и внедрение индустриальной технологии возделывания 
данной культуры, при которой затраты труда значительно снижаются, а следова-
тельно, снижаются издержки производства и повышается экономическая эффектив-
ность производства картофеля.  
Совершенствование системы сбыта картофеля, организация его посевов в спе-
циализированных крупнотоварных хозяйствах, расширение ассортимента высокока-
чественных сортов картофеля разных групп спелости, решение проблемы сохранно-
сти картофеля путем строительства новых хранилищ при полном их обеспечении 
системой регулируемого микроклимата, а также совершенствование технологии вы-
ращивания картофеля на основе использования эффективных технических средств и 
защитных мероприятий – все это главные направления развития отрасли картофеле-
водства в Республике Беларусь на современном этапе. 
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В условиях формирования рыночной системы отношений результативность 
коммерческой деятельности предприятий и организаций во много определяется вы-
бранной стратегией и тактикой ценообразования на товары и услуги. В свою очередь 
степень экономической обоснованности цен, устанавливаемых товаропроизводите-
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лями, обуславливает размер получаемой прибыли и, как результат, возможности ве-
дения расширенного воспроизводства. 
Сложность процесса ценообразования на товары и услуги в АПК, с одной сто-
роны, обусловлена функциональной значимостью цены в системе товаро-денежных 
отношений, ее зависимостью от складывающейся конъюнктуры рынка, динамики 
потребительского спроса и заключается в необходимости учета при обосновании 
уровня цен системы политических, экономических, психологических и социальных 
факторов. С другой стороны, при выстраивании и реализации ценовой политики 
предприятия АПК должны учитываться: разнообразие товарного ассортимента, раз-
личия в уровне издержек по организации сбыта в разных географических регионах, 
уровней спроса, распределения покупок и пр. 
В практике хозяйствования субъектов АПК в зависимости от складывающихся 
условий могут использоваться различные стратегии и принципы установления и ис-
пользования цен. Например, ценообразование на новый товар может основываться 
на стратегии «снятия сливок», т. е. установлении изначально высоких цен при усло-
виях: защищенности товаров патентами; наличии высокого уровня спроса при невы-
соких издержках; соответствии цены высокому уровню качества товара и пр.  
При установлении цен в рамках товарной номенклатуры учитываются различия 
в себестоимости товаров, а также цены, установленные конкурентами. Зачастую, при 
значительном разрыве цен, обусловленном сортами ассортимента, потребители бу-
дут ориентированы на приобретение более качественного товара. При значительном 
разрыве цен разных сортов одного и того же ассортимента большим спросом будет 
пользоваться товар, имеющий более низкую цену. Учет данных условий может 
обеспечить получение максимальной прибыли при наличии одной номенклатуры 
товаров. 
Ценообразование, основанное на учете территориальных различий размещения 
потребителей (по географическому принципу), возможно с использованием несколь-
ких методов.  
Установление цены по месту производства товара предусматривает, что все 
права на товар передаются перевозчику на условиях «франко-вагон», а заказчик 
(продавец) оплачивает все расходы по транспортировке от изготовителя до потреби-
теля. Данный метод ценообразования используется в случаях, когда продавец заин-
тересован в удержании позиций на действующем рынке и сохранении деловых кон-
тактов с отдаленными покупателями; а также в целях проникновения на новый 
рынок и расширения объемов деятельности, что позволит покрыть дополнительные 
транспортные расходы.  
При расчете цены с включением в нее всех расходов по доставке предприятие-
изготовитель взимает единую цену независимо от расположения потребителя. При 
этом производители сельхозпродукции взимают единую цену в масштабе страны. 
Зональный принцип определения цен предусматривает выделение нескольких 
зон, или поясов. Для заказчиков каждой зоны устанавливается одинаковая цена в за-
висимости от удаленности зоны.  
Метод установления цен применительно к базисному пункту предусматривает, 
что для всех заказчиков устанавливается цена от заранее оговоренного базисного 
пункта независимо от того, откуда поступил товар. Этот метод дает преимущества 
заказчикам, расположенным недалеко от базисного пункта. 
Одной из разновидностей методов установления цен являются скидки и зачеты в 
качестве вознаграждения за: предварительную оплату счетов (обеспечивают улучше-
ние ликвидности предприятия, сокращение расходов по кредитам); закупку крупных 
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партий товаров (ориентированы на удержание потребителя у одного продавца); внесе-
зонные закупки и др. 
Существуют также функциональные, сезонные скидки и зачеты. Функциональ-
ные скидки предоставляются производителем торговым работникам, осуществляю-
щим хранение и продажу товаров, ведение учета и другие услуги, связанные с това-
родвижением. Сезонные скидки предоставляются покупателям, приобретающим 
товары в течение всего года. Это позволяет производителю поддерживать постоян-
ный уровень производства и прибыли. Зачеты представляют собой скидки с прей-
скурантной цены нового товара при условии сдачи старого и используются в качест-
ве вознаграждения за участие в реализации продукции. 
В ряде случаев предприятия-производители в целях привлечения покупателей и 
стимулирования сбыта продукции устанавливают цены ниже прейскурантных. Это 
снижение может быть произведено на товары-аналоги конкурентов, при проведении 
распродаж, при уплате наличными и пр. 
При проведении ценовой дискриминации фирма продает один и тот же товар по 
разным ценам с учетом различий покупателей, предлагаемых вариантов товаров, 
места нахождения и времени продажи (сезона, месяца, недели). При этом требуется 
выполнение ряда условий: сегменты рынка должны отличаться друг от друга интен-
сивностью спроса; должны отсутствовать возможности перепродажи товаров по ус-
тановившейся в сегменте низкой цене в другой сегмент по более высокой цене; не 
должны поступать недовольства со стороны потребителей; установленная цена не 
должна противоречить нормативно-правовым положениям. 
Предприятия АПК по своей инициативе могут иногда повышать и снижать це-
ны. Причинами снижения цен могут стать наличие конкурентной среды, недоис-
пользование производственных мощностей, доминирующее положение на рынке и 
др. Повышение цен может быть вызвано наличием инфляционных явлений, чрез-
мерным спросом на товары и особенностями конкурентной среды. 
Большинство сельскохозяйственной продукции подвержено сезонному колеба-
нию цен. Этот процесс связан с влиянием целого ряда факторов, а именно:  
– сезонностью производства (чаще всего урожай продукции снимается одни раз 
в год в пределах одного регионального рынка);  
– дорогостоящей процедурой хранения (продукция требует высокой техноло-
гичности, оптимизации сроков хранения в целях сокращения ее физических и биоло-
гических потерь); 
– высокой стоимостью районированных сортов продукции (дорогостоящая, с вы-
сокой степенью риска процедура выведении районированных сортов сельскохозяйст-
венной продукции требует значительных инвестиций);  
– существенными расходами на транспортировку сельскохозяйственной про-
дукции (повышение стоимость доставки происходит за счет увеличения количества 
посредников в цепочке товародвижения от производителя до потребителя);  
– высокими затратами на производство несезонной продукции (создание специ-
ального микроклимата для выращивания некоторых видов сельскохозяйственной про-
дукции требует больших и долгосрочных инвестиций, а также значительных затрат на 
его поддержание). 
Таким образом, решая вопросы об установлении или изменении цен, предпри-
ятие должно тщательно изучить вероятные реакции потребителей и конкурентов, 
предвидеть реакцию поставщиков, посредников и государственных учреждений. 
При изменении цен со стороны конкурентов должны своевременно предпринимать-
ся адекватные меры. 
